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0z: Klasik iktisat teorilerinde bireylerin kararlarini anlamada bosluklarin oldugu fark edilince yeni kuramsal
arayislar glindeme gelmeye baslamistir. Bu bosluklar davranissal ekonomi yaklasimlari ile doldurulmustur. Bu
calismada davranissal ekonomi yaklasimlarindan cergeveleme etkisi kullanilmistir. Bu noktada ¢erceveleme
etkisinin agiklanmasinda, senaryo olusturulmasi asamasinda giincel bir olay olan Covid-19 ile degerlendirilmis
ve hayali kurgu yerine gercek kosullar altinda sorgulama yapilan arastirmada tiiketicilerin perakendeci
tercihlerinin gergek risk altinda degerlendirilmesi ile yapilmistir. Calismanin amaci tiiketicilerin Covid-19
stirecinde sanal ve fiziksel perakende tercihlerinin 6rnek ¢erceveleme uygulamasi ile agiklanmasi olmustur.
Amag kapsaminda arastirmada deney ve kontrol grubu kullanilarak olusturulan arastirma modelinde 2020
yilindan itibaren Tiirkiye’'de ve diinya genelinde tesirini gésteren olagan siire¢ yani Covid-19 salgini ve bu salgin
sonucunda olusan durumlar tiiketicilerde meydana gelen korku hissi altinda ¢erceveleme etkisinin arastirildigi
senaryolar ile arastirma gergeklestirilmistir. Calismanin amaci gergevesinde ilgili kavramlar teorik olarak
aciklanmis ve ilgili literatiir taramasi yapilmistir. Arastirma verileri ¢evrimici anket ile elde edilmistir. Anket
teknigi ile elde edilen veriler SPSS istatistik paket programi ile Ol¢limlenmistir. Arastirma sonucunda
tiiketicilerin kazang ve kayip durumunda perakende kanal tiirti tercihlerinin farklilastigl, deneyimlemis oldugu
gercek bir risk ortaminda kazan¢ durumunda risk almamayi, kaylp durumunda risk almay:1 sectikleri
goriilmektedir. Bu da beklenti teorisi ile benzerlik tasidig1 neticesini desteklemektedir. Kisacasi, calismadan
elde edilen neticeler ile davranigsal ekonomi ve pazarlama literatiiriine katk: saglayacag diisiincesi hakimdir.

Anahtar Kelimeler: Davranissal Ekonomi, Cerceveleme Etkisi, Covid-19, Online Perakende, Fiziksel
Perakende.

Abstract: When it was realized that there were gaps in understanding the decisions of individuals in classical
economic theories, new theoretical searches began to come to the fore. These gaps have been filled with
behavioral economics approaches. In this study, the framing effect, one of the behavioral economics approaches,
was used. At this point, in the explanation of the framing effect, the scenario was evaluated with Covid-19, which
is a current event during the creation phase, and the inquiry was made under real conditions instead of
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imaginary fiction, and the retailer preferences of consumers were evaluated under real risk in the research. The
aim of the study was to explain the virtual and physical retail preferences of consumers in the Covid-19 process
with a sample framing application. In the research model created by using the experimental and control groups
in the research within the scope of the purpose, the research was carried out with the scenarios in which the
framing effect was investigated under the feeling of fear in consumers, the usual process that has been effective
in Turkey and the world since 2020, namely the Covid-19 epidemic and the situations that occur as a result of
this epidemic. Within the framework of the aim of the study, the related concepts were explained theoretically
and the relevant literature was searched. Research data were obtained by online questionnaire. The data
obtained by the survey technique were measured with the SPSS statistical package program. As a result of the
research, it is seen that the retail channel type preferences of consumers differ in case of gain and loss, and in a
real risk environment that they have experienced, they choose not to take risks in case of gain and to take risk
in case of loss. In short, it is thought that the results obtained from the study will contribute to the behavioral
economics and marketing literature.

Keywords: Behavioral Economics, Framing Effect, Covid-19, Online Retail, Physical Retail.

GIRIS

Insanlik tarihinde genis cografyalara yayilan, toplu éliimler ve saglik sorunlari meydana gelmis ve
sayisiz denilecek kadar ¢ok endemi, pandemi yasandig1 goriilmustiir (Aslan, 2020: 36). Su an diinya
genelinde devam etmekte olan pandemi ise Covid-19’dur. Koronoviriis salgini neticesinde bilinen sey
diinyanin artik eskisi gibi devam etmemesidir. Diinya ¢apinda etkisi olan diger kiiresel olaylar gibi,
Covid-19’da kisilerin/tiiketicilerin diinyay1 nasil gérdiigiinii, nasil diistindiigiinii ve yasamlarini nasil
devam ettirecegini degistirebilecektir. Yitirilen hayatlarin, pargalanmis ailelerin ve yarali toplumlarin
insanlik trajedisine ragmen, pandemi siirecindeki karantinanin sebep oldugu ekonomik ve sosyal
degisimler, gelecek nesillerde uzunca bir siire yasayacak ve sonucunda kiiltiirel bir miras olusturacaktir.
Koronaviriisiin kisa siireli etkisi, kiiresel olarak yaygin karantina énlemleri ve sosyal mesafe kurallari
bazinda hissedilmektedir. Pandemi donemi sona erecek olsa dahi uzun siireli, ekonomik, sosyal, politik
ve kiiltiirel etkilerini devam ettirecektir (He ve Harris, 2020: 176).

Pandemi siirecinden kaynakli tiiketicilerin aligveris aliskanliklarinda da degisiklikler meydana
gelmistir. Tiiketicilerde pandeminin neden oldugu; ihtiyaci olan triinii bulamama korkusu olusmustur
ve bu korku ile hareket etmeye baslamistir. Bu olusan korkunun neticesinde tiiketicilerin nasil hareket
ettigi dnem kazanmustir. Isletmelerde bu olagan siireci tiiketicilerin korkularina gére sekillendirerek
yeni olusumlara ya da mevcut olusumlar1 bu stirece uyarlamaya baslamistir. Tiiketiciler de bu
uyarlamalara gore kararlarini olusturmustur. Ozellikle bu noktada tiiketici tercihlerini sekillendiren ana
tema korku olsa da bagka faktorlerde tiiketiciler tarafindan degerlendirilmistir. Pandemi 6ncesi
donemde tiiketici tercihlerinde magaza i¢ci atmosfer, dis uyaranlar, soyut uyaranlar, diger tiiketiciler vb.
etkili iken pandemi donemi ile birlikte korku da bu kalemlere eklenmistir. Aslinda burada énemli olan
bu faktorlerin tiiketici tercihlerine nasil yansidigi durumudur. Bu da c¢alismanin 6nemini
olusturmaktadir.

Calismanin amaci tiiketicilerin Covid-19 stirecinde sanal ve fiziksel perakende tercihlerinin 6rnek
cerceveleme uygulamasi ile aciklanmasi olmustur. Bu amag¢ dogrultusunda c¢alismada, Perakendecilik,
ilgili literatiir taramasi ve Davranigsal Ekonomi kavramlari agiklanarak devaminda tiiketicilere
uygulanan anket sonuclar1 ve anket sonuclarindan elde edilen bulgulara yer verilmistir.

PERAKENDECILIK

Uretimde makinelesme ve standartlastirma ile ortaya ¢ikan Kkitle iiretim, devaminda kendine has
bir¢ok sorunu bir arada getirmistir. Bu sorunlardan biri de iliretilen mal veya hizmetlerin sahiplerine
erisiminin saglanmasidir. Pazarlama karmasi elemanlarindan biri olan dagitim, bu vazifeyi tistlenmistir.
Dagitim elemaninin gorevi cercevesinde; satin alma, ulastirma, depolama, pazarlama arastirmasi
yapma, risk listlenme, finansman saglama ve satis gibi bir¢ok etkinligi de kapsamaktadir. Dagitimin, yani
tretilen mamuliin tiiketiciye ulastirilmasinda izlenen en son yol ise perakendeciliktir (Altunisik,
Ozdemir ve Torlak, 2017: 510).

Koken olarak Farsca olan perakendecilik nosyonu, iiretici ve tliketici arasinda mallarin aktarimini
saglayan aracilik hizmetleridir. Baska bir ifade ile mal ve hizmetlerin ticari bir gayeyle kollanmama ya
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da yeniden satmama, bireysel ihtiyaclari icin kullanmama sartiyla, dogrudan dogruya son tiiketiciye
pazarlanmasiyla ilgili faaliyetler biitiiniidiir (Tek ve Orel, 2008: 46).

Perakendecilik; {riinlerin dagitim kanali {zerindeki biitiin pazarlama etkinliklerini
kapsamaktadir. Bu nedenle, pazarlama ile perakendecilik biitiin olarak dikkate alinmaktadir. Bu
sebepten pazarlama etkinliklerinden etkili bir bigcimde faydalanabilen perakende firmalarinin uzun siire
rekabet platformunda var olmasi diisiintilebilmektedir. Ayrica perakendecilik; son zamanlardaki hizlh
teknolojik gelisim prosesinden etkilenmektedir. Gelisen teknoloji sayesinde perakendecilik sektdriiniin
onemi daha artmaktadir (Karagoz ve Caglar, 2011: 7).

Teknolojinin ilerlemesiyle birlikte internet platformunda yapilan satislar diinya genelinde
diistiniildiigiinde oldukg¢a 6nemli bir yere sahiptir. Nitelik itibari ile nihai tiiketicilerin kullanimina
yonelik triinlerin satisa sunuldugu internet platformu ‘diikkansiz perakendecilige’ 6rnek gosterilebilir.
“Amazon, hepsiburada” gibi cevrimici magazacilik yapanlar bu duruma ornektir. Evlerde satis sunumu
yapan, iireticinin araci kullanmadan tiiketicilere direkt satis yapan, otomatik satis makineleri kataloglu
satiglar, telefonla ya da televizyon vasitasiyla lriinlerini satmaya ¢alisan firmalar da genel olarak
diikkansiz perakendecilik yapmaktadir (Altunisik ve dig., 2017: 510).

1954-1957 yillan arasi ¢agdas perakendeciligin baslangici olarak goriilmektedir. Migros ve
Gima’dan sonra 1980’li senelere kadar sektorle alakali arastirmalar bulunsa da, kayda deger bir ilerleme
kaydedilememistir. 1980’li yillarda, Tirkiye “miisteri odakli satis” anlayisi ile tanismistir. Bir sonraki
adim pazarlama anlayisi olup 1990’11 seneler ililkemiz i¢in perakendecilik ¢aginin baslangi¢ noktasi
kabul edilmistir. Boylelikle “Miisteri memnuniyeti”, “iliskisel pazarlama” gibi nosyonlar olusmustur.
2000’1i senelerle birlikte, rekabetin artis gosterdigi ve tiiketicilerin taleplerine yonelik davranan ve
bunun neticesi olarak da pazardaki hakimiyetin tlireticiden tiiketiciye gectigi, zincirlesmenin daha ¢ok
goriildiigli perakendecilik gilindeme gelmistir. Tiirkiye’de bazi hipermarketler Tansas, Migros,

Carrefoursa, Bim, Makro Market, Begendik, Yimpas, Kipa, Metro vb.'dir (Gavcar ve Didin, 2007: 26).

Perakendecilik; tirtinlerin dogrudan nihai tiiketiciye sunulmasiyla alakali eylemler biitiinidir
biciminde ifade edilmektedir (Karagoz ve Caglar, 2011: 8).

ILGILi LITERATUR TARAMASI

Pazarlama literatiiriinde perakendecilik, e-perakendecilik ¢ercevesinde ele alinan ulusal ve
uluslararasi arastirmalar mevcuttur. Bu ¢alismalardan bazilarina asagida deginilmistir.

Enginkaya (2006) yilinda yapmis oldugu arastirmasinda, elektronik perakendecilik ve elektronik
alisveris ile ilgili teorik bir degerlendirmede bulunmustur.

Baker ve dig. (1994) yilinda perakende magaza ortamindaki belirli unsurlarin yani magaza ¢evresi
ve atmosfer gibi faktorlerin tiliketicilerin mal ve hizmet kalitesi hakkindaki ¢ikarimlarini nasil
etkiledigini incelemislerdir. Sonucunda ise ¢evresel ve sosyal faktorlerin tiiketicilerin perakende
magaza tercihi iizerinde etkili oldugu seklinde elde edilmistir. 1994 yilinda yapilan bir diger calisma
Donovan ve dig. tarafindan yapilan ¢alismadir. Arastirmada magaza cevresi ve atmosferi gibi unsurlarin
tiiketicilerin perakende magaza tercihlerine nasil yansidigini incelemislerdir. Duyusal faktorler (zevk
ve uyarima gibi) ve bilissel faktorler (mallarin cesitliligi ve kalitesi, fiyat gibi) seklinde siniflama
yapilmistir. Calismanin amaci dogrultusunda unsurlarin tiiketicilerin perakende magaza tercihlerine
yansidigi sonucu elde edilmistir. Yine farkl yilda yapilan ve benzer nitelikte olan arastirma ile Polat ve
Kiilter (2007)’de, tiiketicilerin perakende magaza tercihlerini etkileyen faktorler incelenmistir. Veriler

ST TRY

anket teknigi ile elde edilmistir. Calismadan elde edilen bulgulara gore; “liriin cesitliligi”, “liriin kalitesi”,
“magazanin i¢ diizeni ve goriinimi”, “temizlik”, kisa zamanda aligveris imkan1”, “calisanlarin ilgi ve
tutumlar1” ve “fiyat ile ilgili faktorler” tiiketicilerin perakendeci magaza tercihini etkiledigi sonucu elde
edilmistir. 1994 ve 2007 yillarinda yapilan calismalar tiiketicilerin perakende magaza tercihlerini neler

etkiledigi lizerine yapilmistir.

Akina ve dig. (2007) yilinda yapmis olduklar1 arastirmada, Istanbul ilinde faaliyet gésteren
marketler incelenmistir. Veriler anket teknigi ile elde edilmistir. Tiiketicilerin alisveriste dikkat ettigi en
onemli etkenlerin fiyatlandirma, kalite ve miisterilerin kasada bekleme sorunlari oldugu bulgusu elde
edilmistir.
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Karag6z ve Caglar (2011) yilinda yapmis olduklar1 arastirmada, perakende sektdriinde mobil
pazarlama uygulamalarindan ne seviyede faydalanildigi ve bu uygulamalar neticesinde tiiketici satin
alma kararlarin incelenmesi amaglanmistir. Veriler anket teknigi ile elde edilmistir. Arastirmadan elde
edilen sonuglara gore; mobil pazarlama uygulamalarina karsi tiiketici davranislarinin belirli baghiklarda
siniflandirilmasi saglanip, bu etkinliklerde bulunan ya da bulunacak isletmelere 6neriler sunulmustur.

Basar (2018) yilinda yapmis oldugu calismasinda, hangi iiriin kategorisinin tiiketicilerin
perakendeci magaza tercihlerinde en biiyiik etkiye sahip oldugunu arastirmistir. Veriler anket teknigi
ile elde edilmistir. Calismada elde edilen bulgular, meyve-sebze iiriin kategorisinin tiiketicilerin
perakendeci magaza tercihleri lizerinde en bliyiik etkiye sahip oldugu elde edilmistir.

Gengtiirk ve Oztiirkoglu (2020) yilinda yapmis olduklar1 arastirmada, ahsilmishgin disinda olan
durumlar vaziyetlerde yeni nesil e-perakendecilik inovasyonlarindan bilhassa da son zamanlarda
farklilastirilarak sunulan marketten eve diizeni ile c¢alisan isletmelerin 6nemi, tercih nedenleri ve
tiiketicilerin kullanim diizeyleri arastirilmistir. Veriler anket teknigi ile elde edilmistir. Calismadan elde
edilen bulgular, Kisilerin yaslari, gelirleri ve cinsiyet ile ilgili anlamh farkliliklar tespit edilmistir. Bir
digeri ise marketten kapiya hizmet almadan 6nce dikkate alinan li¢ ana etken; psikolojik, giiven ve
misteri hizmetleri olarak belirlenmistir. Grashuis ve dig. (2020) yilinda benzer bir c¢alisma
yapmislardir. Covid-19 doneminde tiiketicilerin degisen alisveris aliskanliklar1 iizerine bir deney
calismasi gerceklestirilmistir. Artan vakalarla dogru orantili olarak tiiketicilerin ¢evrimici platformlara
daha fazlailgi gosterdigi sonucu elde edilmistir. Bu iki calismanin da ortak noktasi Covid-19 neticesinde
online e-perakendeciligin daha ¢ok tercih edildigi seklinde yorumlanabilir.

Yapilan literatiir taramasi sonucunda perakendeci tercihlerinin davranissal ekonomi alaninda
kullanilan arastirma yontemlerinden varsayimsal se¢im ydntemi incelenmedigi goriilmiistiir. Bu
kapsamda c¢alisma tiiketicilerin perakendeci tercihlerinin davranissal ekonomi yaklasimlarindan
cerceveleme etkisi ile incelenmesi agisindan 6zgiin bir deger tasimaktadir.

DAVRANISSAL EKONOMi

Geleneksel iktisat kuraminda insan psikolojisine yer verilmemistir. Kisiler ussal ve sadece iktisadi
giidiilerle davranis sergilerler. Ama Adam Smith’in 1776 yilinda yayimlanan “Uluslarin Zenginligi”
eserinde iktisadi tutumlarin bireysel menfaat ve bencillikle baglantili olabilecegini anlatmistir. Yazarin
“Ahlaki Duygular” yapitinda ise bugiin davranigsal ekonomide veya finansta devamli kullanilan kayiptan
kacinmanin ifadesi su sekilde agiklanmistir; “ iyi giden bir vaziyetten koti giden bir vaziyete
diistiigiimiizde hissettigimiz aci, koti bir vaziyetten iyi bir vaziyete yiikseldigimizde hissettigimiz
mutluluktan daha fazladir, bu kayiptan kacinmadir.” Psikoloji nosyonunu ekonomi ile ilk kez ifade eden
Gabriel Tarde psikoloji cercevesinden iktisadi davranislarin ¢oziimleme yapilmasi gerektigini belirterek
dikkat ¢ekmistir. Bununla birlikte Miinsterberg ve Keynes de yapmis olduklar: arastirmalarda iktisadi
aktivitelerin cogu kisminin ussal olmayan giidiilerden kaynaklandigini ifade etmislerdir. Ancak bu
proseste iktisat psikolojiye hep siiphe ile yaklasmistir ve psikoloji bilimi pozitif bilimlerden ayri
tutulmustur. Bu goris Nobel 6dillii Kahneman ve Tversky tarafindan “Beklenti Teorisi” olusturuluncaya
kadar kabul gormiistiir. Bu yazarlar arastirmalarinda irrasyonel goriisleri savunarak, karar verme
stirecinde ¢esitli sezgisel ve bilissel 6nyargilarin oldugunu giiclii bir sekilde ifade etmektedir (Gazel,
2016: 4).

Iktisat ve psikoloji bilimlerinin her ikisinin de esas aldig1 noktanin insan oldugu goriilmektedir.
iktisat bilimi kisinin iktisadi tercihleri ve secimleriyle alakaliyken, psikoloji bilimi de bireyin tutumlari
ve bu tutumlarin sebepleriyle ilgilenmektedir. Sonucunda iktisat ve finans literatiiriinde, psikoloji ve
sosyoloji bilimlerinin karar alma siiregleri ile baglantili teori ve bulgularindan etkilenerek, yeni bir
calisma alani olarak “davranigsal ekonomi” ortaya ¢ikmistir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 288).

Gilinlimiizde davranissal ekonominin temellerini olusturan Kahneman ve Tversky (1979) bireyin
belirsizlik ve risk iceren durumlarda 6teki durumlara gore irrasyonel olduklarini kanitlamaya yonelik
arastirmalari; kisiyi homo ekonomikus ile sinirlandiran hipotezleri temel alan teorileri, modelleri daha
¢ok sorgulanir duruma tasimistir (Gazel, 2016: 8). Kahneman ve Tversky Beklenti Teorisi ile klasik
iktisadin analiz etmede zorlandigi konulara psikolojik agiklamalar getirmektedir. Davranigsal
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ekonominin yap1 tasini meydana getiren Beklenti Teorisi, Beklenen Yarar Teorisine karsi cebirsel
metotla ve deneysel arastirma neticesinde olusmus alternatif bir teoridir (Kiyilar ve Akkaya, 2016: 140).

Beklenen yarar kurami karar verme tutumlarinin mantigini belirli kaideler perspektifinde ele
almis ve yatirimci davranislarinin ne olmasi gerektigini ussal olarak agiklamistir. Fransiz iktisat¢i Allais
kisilerin tercihlerinin dogrusal olmadigini ifade etmistir. Bununla beraber Kahneman ve Tversky cesitli
deneysel ¢alismalar yaparak beklenti teorisini gelistirmislerdir. Tversky ve Kahneman 1992 yilinda
yapmis olduklari ¢calismalarinda, bireylerin kaybetmekten duyduklari acinin ayni 6l¢tideki bir kazanctan
duyacaklar1 hazzin neredeyse iki kat1 oldugunu ileri stirmiistiir (Coban, 2009: 11-12).

Cerceveleme Etkisi

Cerceveleme, kisilere bir durumun nasil sunuldugu ile alakali bir nosyondur. Ornegin, restoranlar
"erken donem" ya da "tiyatro sonrasi” gibi indirimli reklam kampanyalar: yapabilirler; ancak yogun
dénemlerde "zaml” gibi bir kampanya kullanmamaktadirlar. insanlar, fiyatlar ayn1 olsa bile, yogun
donemlerde ek iicret 6demek yerine yogun olmayan zamanlarda indirim aldiklarini hissederlerse daha

fazla harcamada bulunmaktadirlar (Ritter, 2003).

Tversky ve Kahneman yapmis olduklar1 arastirmada, ¢erceveleme etkisini ifade etmek icin
katilimcilara yonelik bir deney calismasi yapmislardir. Bu deney calismasinda katilimcilara iki farkl
program sunulmus olup, bu programlara ait iki segenekten bir tanesini secmeleri istenmistir (Tversky
ve Kahneman, 1981: 453).

“Asya Hastalig1 Problemi”

ABD’nin 600 kisiyi 61diirmesi beklenen alisilmadik bir Asya salginina hazirlandigini hayal edin. Bu
salginla miicadele i¢in iki alternatif problem onerilmektedir. Alternatif programlarin mutlak bilimsel
tahminlerin sunlar oldugunu farz edin:

Eger A programi kabul edilirse, 200 kisi kurtulacaktir.

Eger B programi kabul edilirse, 1/3 600 kisi kurtarilacak ve 2/3 olasilikla tamami 6lecektir.
“Diger programda ise ayni soru su sekilde tasarlanarak tekrar sorulmustur:”

Eger C programi kabul edilirse, 400 kisi hayatin1 kaybedecek.

Eger D programi kabul edilirse, 1/3 ihtimalle kimse 6lmeyecek, 2/3 olasilikla 600 kisi hayatini
kaybedecek.

Senaryoda cerceveleme, olumlu ve olumsuz cerceveleme bicimindedir. Ilk program olumlu
cercevelemeye, ikinci program olumsuz ¢ercevelemeye 6rnektir. Birinci programda 152 kisiden olusan
katilimcilarin %72’si giivenli olarak gordiikleri A programini, kalan %28’i ise B programini se¢mistir.
Kararlar ¢cogunlukla 200 kisiyi kurtarma, bir baska ifadeyle riskten kaginma yoniinde olmustur. ikinci
programda ise 155 katilimcinin %78’i D programini digerleri C programini se¢mistir. Birinci problemin
tersine ikinci problemde karar risk alma yoniinde olmustur (Kamilgelebi, 2019: 52).

ARASTIRMA YONTEMI

Covid-19 pandemi siirecinde hem iretici firmalar hem de tiiketiciler acisindan degisimler
yasanmistir. Bu degisimlerin yansimalarinda farkliliklar olmustur. Ozellikle tiiketicilerde meydana
gelen korku icgiidiisii tiiketicilerin ahgveris ortam tercihlerine de yansidign gériilmiistiir. Icinde
yasanilan bu olagan siire¢ goz oniinde tutularak, ¢alismanin amaci tiiketicilerin Covid-19 siirecinde
sanal ve fiziksel perakende tercihlerinin drnek cerceveleme uygulamasi ile agiklanmasi olmustur.
Tiiketicilerin bu olagan siirecte satin alma karar1 verirken davranissal ekonomi yaklasimlarindan
cerceveleme etkisinde yer alan kazang kayip durumlari kapsaminda perakende kanal tiirii tercihlerinde
farklihk gosterecegi varsayllmaktadir. Ayrica calismada tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore
perakende kanal tiirii tercihlerinde farklilik gosterebilecegi de varsayilmaktadir.

Calismanin amaci dogrultusunda davranigsal ekonomi yaklasimlarindan Cerceveleme Etkisinin
tiiketicinin perakende kanal tiirii tercihlerine uyarlanmasi, davranissal ekonomi alaninda kullanilan
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arastirma yontemleri arasinda yer alan “Varsayimsal Se¢im” yontemi ile gerceklestirilmistir. Bu
kapsamda deney ve kontrol sorular1 olusturulmus olup, katilimcilara senaryo sorular1 anket teknigi
aracilig1 ile sorularak, veri seti toplanmistir. Arastirmanin ana kiitlesini 18 yas ve iistl tiiketiciler
olusturmaktadir. Ana kiitle varyansi hakkinda tahminde bulunulamamaktadir. Bu ¢alismanin 6rnek
hacmi nicelik vasitasiyla 6rneklem metoduna gore 384 olarak bulunmustur. Hatali anketlerinde
olabilecegi de goz oniinde bulundurularak 530 anketten 512 anket analize dahil edilmistir. Anket
calismasi 1 Ocak 2021-1 Mart 2021 tarihleri arasinda gergeklestirilmistir.

Birincil verilere ulagsmak icin kullanilan online anket teknigi ii¢ béliimden olugmaktadir. ilk
boliimde katilimcilarin cinsiyet, yas, medeni durum, egitim diizeyi ve gelir diizeyini kapsayan
demografik 6zelliklerini saptamaya yonelik ¢oktan se¢meli sorulardan meydana gelmektedir. Anketin
ikinci boliimiinde tiiketicilerin pandemi 6ncesindeki ve pandemi siirecindeki perakende kanal tiirii
tercihlerini saptamaya yonelik sorulardan olusmaktadir. Anketin son boéliimiinde de senaryoya dayali
soru yer almaktadir. Son boélimde yer alan cerceveleme etkisinin 6lciimledigi sorudur. Bu soru
Kahneman ve Tversky'nin (1981) yilindaki ¢calismasinda yer alan Asya Salgini sorusundan hareketle
olusturulmustur. Calismada yer alan soru su kavramsal ¢erceve basliginda yer alan cerceveleme etkisi
alt bagliginin igeriginde bulunmaktadir.

Bu sorunun sorulmasindaki amag, istatistiki olarak esit neticesi olan iki cevabin, kazang-kayip
cerceveleme etkisi ile risk tutumunu saptamak icin sorulmasi ve tiiketicilerin belirsizlik durumundaki
tutumlarinin kazang ve kayip cercevelemesine gore incelenmesidir. Kazang ve kayip cerceveleme sorusu
deney grubunda bulunan tiiketicilere kazanc se¢enekleri ile kontrol grubunda yer alan tiiketicilere ise
kayip secenekleri ile sorulmustur. Her iki segenek istatistiksel olarak esit durumda olmasina ragmen,
kazang ve kayip durumlarinda tiiketiciler tarafindan farkl olarak algilandig: tespit edilmistir. Kisaca
tiiketiciler kazan¢ durumunda risk alma davranisindan kacinsalar da kayip durumunda risk alma
egilimine girdikleri goriilmiistiir. Asya Salgini Problemi sorusundan yola cikilarak asagida yer
cerceveleme senaryosu hazirlanmistir:

Karantinadan kaynakli yakin bir zaman diliminde gida iiriinlerinde problem ¢ikacag: ifade
edilmektedir. Bu ylizden sizde onlem maksadiyla market/bakkal/e-market vb. yerlerinden gida
stokunda bulunmaya karar veriyorsunuz. Gida turiinlerindeki bitme sikintisinin baslayacagi ve sona
erecegi donem icin gereksiniminizi hesapladiginizda temel gidalardan 30 koli iirtine ihtiyaciniz
oldugunu saptadiniz. Boyle bir durum olustugunda ve dolayisiyla yogun satis slirecinin yasanmasindan
dolay: sirketler stoklarinda problem yasamaktadir ve bu yiizden hangi marketin tiiketiciye ne 6lciide
satis yapabilecegi belirsizlik tasimaktadir. Béyle bir acil durumda kaldigimizda asagida yer alan
siklardan hangisini tercih edersiniz?

¢ Eger sanal marketten almay1 secerseniz kesin olarak 10 koli satin alabileceksiniz.
o Eger fiziksel marketten almayi secerseniz % olasilikla 30 koli alabileceksiniz, 34 olasilikla hig
satin alamayacaksiniz.

Diger ankette ayni soru su seceneklerle sorulmustur:

e Eger sanal marketten almayi1 secerseniz 20 koli kaybiniz s6z konusu olacaktir.
e Eger fiziksel marketten almayi segerseniz % olasilikla hig koli kaybiniz s6z konusu olmayacak,
% olasilikla hig koli satin alamayacaksiniz.

Sorularda verilen secenekler incelendiginde Sanal Market seceneklerinin ve Fiziksel Market
seceneklerinin ayni neticeyi veren segenekler oldugu goriilmektedir.

Calismanin Amaci ve Varsayimi

Calismanin amaci tiiketicilerin Covid-19 siirecinde sanal ve fiziksel perakende tercihlerinin 6rnek
cerceveleme uygulamasi ile aciklanmasi olmustur. Tiiketicilerin bu olagan siirecte satin alma karari
verirken davranissal ekonomi yaklasimlarindan gerceveleme etkisinde yer alan kazang kayip durumlari
kapsaminda perakende kanal tiirtii tercihlerinde farklilik gosterecegi varsayilmaktadir. Ayrica ¢calismada
tiiketicilerin demografik 6zelliklerine goére perakende kanal tiirii tercihlerinde farklilik gésterebilecegi
de varsayilmaktadir. Bu kapsamda arastirmanin cevap aradigi sorular su yondedir:
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1) Beklenti teorisi davranigsal ekonomi yaklasimlarindan cerceveleme etkisi ile
Olctimlendiginde tiiketiciler, kazan¢ durumunda riskli bir halden kacinmakta, kayip durumunda riskli
bir tutum sergilemekte midir?

2) Cerceveleme etkisi ile dl¢lilen soruya kazang-kayip durumlar tizerinden verilmis olan
cevaplar neticesinde tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihleri, tiiketicinin demografik 6zelliklerine
gore farklilik gdstermekte midir?

3) Cergeveleme etkisi ile dl¢lilen soruya kazang-kayip durumlar lizerinden verilmis olan
cevaplar neticesinde tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihleri, tiiketicilerin kullandiklar1 perakende
kanali tiirtine gore farklilik géostermekte midir?

Calismanin Bulgulari

Asagida yer alan tabloda ankete katilan katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin, ylizde ve
frekans bilgileri bulunmaktadir.

Tablo 1. Katilimcilarin demografik ézellikleri

Deney Grubu Kontrol Grubu Tium Katilimcilar

Cinsiyet N % N % N %
Kadin 150 53 148 63,5 298 57,8
Erkek 133 47 85 36,5 218 42,2
Toplam 283 100 233 100 516 100
Yas N % N % N %
18-25 Yas Arasi 82 29 85 36,5 167 32,4
26-35 Yas Arasi 140 49,5 92 39,5 232 45
36-45 Yas Arasi 40 14,1 35 15 75 14,5
46 Yas ve Uzeri 21 7,4 21 9 42 8,1
Toplam 283 100 233 100 516 100
Medeni Durum N % N % N %
Bekar 174 61,5 135 57,9 309 59,9
Evli 109 38,5 98 42,1 207 40,1
Toplam 283 100 233 100 516 100
Egitim Durumu N % N % N %
Lise 38 13,4 27 11,6 65 12,6
Onlisans 30 10,6 52 22,3 82 15,9
Lisans 166 58,7 112 48,1 278 53,9
Lisanststi 49 17,3 42 18 91 17,6
Toplam 283 100 233 100 516 100
Gelir Diizeyi N % N % N %
1500 TL’ den Az 69 24,4 67 28,8 136 26,4
1500-3000 TL Aras1 48 17 37 15,9 85 16,5
3000-4500 TL Arasi 66 23,3 36 15,5 102 19,8
4500-6000 TL Arasi 48 17 52 22,3 100 19,4
6000 TL ve Uzeri 52 18,4 41 17,6 93 18
Toplam 283 100 233 100 516 100

Tablo 1 incelendiginde, toplamda 516 katihmcinin demografik profiline iliskin bilgiler yer
almaktadir. 516 katihmcidan 283 katilimci deney grubunda, 233 katilimcida kontrol grubunda yer aldigi
tablodan yansimaktadir. Deney grubunda yer alan katiimcilardan %53 Kadin, %47 Erkek, kontrol
grubunda yer alan katilmcilardan ise %63,5 Kadin, %36,5 Erkek oldugu goriilmektedir. Her iki grupta
da katilimcilarin ¢ogunun 26-35 yas aralifinda oldugu tablodan yansimaktadir. Hem deney grubunda
hem de kontrol grubunda bekar olan katilimcilarin agirlikli payinin oldugu goériilmektedir. Egitim
durumu incelendiginde deney grubunda yer alan katilimcilarin; %13,4'niin egitim dtzeyi Lise,
%10,6’s1n1n egitim diizeyi On Lisans, %58,7’sinin egitim diizeyi Lisans ve %17,3’niin egitim diizeyinin
Lisansiistii oldugu tablodan yansimaktadir. Kontrol grubunda yer alan katilimcilarin ise; %11,6’sinin
egitim diizeyi Lise, %22,3’liniin egitim diizeyi On Lisans, %48,1’inin egitim diizeyi Lisans ve son olarak
%718’inin Lisansiistii oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin gelir diizeyleri incelendiginde deney
grubunda yer alan katilimcilarin; %24,4’'tintin gelir diizeyi 1500 TL’den az, %17’sinin gelir diizeyi 1500-
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3000 TL arasinda, %23,3’linlin gelir diizeyi 3000-4500 TL arasinda, %17’sinin gelir diizeyi 4500-6000
TL arasinda ve %18,4’liniin gelir diizeyi 6000 TL ve iizerinde oldugu goriilmektedir. Kontrol grubunda
yer alan katilimcilarin ise; %28,8’inin gelir diizeyi 1500 TL’den az, %15,9'nun gelir diizeyi 1500-3000
TL arasinda, %15,5'nin gelir diizeyi 3000-4500 TL arasinda, %22,3’iiniin gelir diizeyi 4500-6000 TL
arasinda ve son olarak %17,6’sinin gelir diizeyi 6000 TL'nin iistiinde oldugu saptanmistir. Asagida yer
alan tabloda katilimcilarin Perakende kanal tiirii se¢imine iliskin cevap dagilimlar: yer almaktadir.

Tablo 2. Katilimcilarin perakende kanal tiirii secimine iliskin cevap dagilimlar

Deney Grubu Kontrol Grubu Tim Katilimcilar

Pandemi 6ncesinde En ¢ok tercih ettiginiz N % N % N %
perakende kanali tiirti hangisidir?

Sanal Market 103 36,4 67 28,8 170 32,9
Fiziksel Market 180 64,6 466 71,2 346 67,1
Toplam 283 100 233 100 516 100
Pandemi siiresince En ¢ok tercih ettiginiz N % N % N %
perakende kanali tiirti hangisidir?

Sanal Market 150 53 91 39,1 275 53,3
Fiziksel Market 133 47 142 60,9 241 46,7
Toplam 283 100 233 100 516 100

Katilimcilarin perakende kanal tiirii se¢imine iliskin tablo incelendiginde, pandemi 6ncesinde en
¢ok tercih ettiginiz perakende kanali tliriinilin belirlenmesine yonelik soruda her iki grupta da yer alan
katilimcilarin Fiziksel Marketi daha ¢ok tercih ettigi goriilmektedir. Pandemi siirecindeki perakende
kanal tirii tercihleri incelendiginde ise pandemi 6ncesi donemle mukayese edildiginde deney grubunda
farklilik oldugu tablodan yansimaktadir. Deney grubuna katilan katiimcilarin %53’'niin perakende
kanal tiirii tercihlerinde Sanal Marketi daha ¢ok tercih ettigi, kontrol grubunda ise pandemi 6ncesi
donemdeki gibi Fiziksel Marketin daha ¢ok tercih edildigi goériillmektedir. Fakat pandemi 6ncesi doneme
gore pandemi siirecinde Sanal Market kullaniminda daha ¢ok artis oldugu da tablodan yansimaktadir.
Pandemi 6ncesi donemde deney grubunda %36,4’liikk ylizde ile 103 kisi Sanal Market kullanirken,
pandemi siirecinde bu yiizde %53’e ylikselmis ve Sanal Market kullanimindaki kisi sayisi1 da 150 Kkisi
olmustur. Kontrol grubunda ise pandemi Oncesi donemde %?28,8 oranla 67 kisi Sanal Market
kullanirken, pandemi siirecinde bu oran %39,1’e ytkselmis ve kisi sayis1 91 olmustur.

Calismanin Arastirma Sorularinin Analizi

Calismanin bu bélimiinde, calismanin amaci ve varsayimlari perspektifinde, calismanin cevap
aradigi sorular 6lglimlenmistir.

Ttketicilere bir belirsizlik ve risk durumu olan Covid-19 pandemi siirecinde perakende kanal tiirii
tercihlerine yonelik kazang¢ secenekleri verildigi zaman perakendeci tiirlerinden Sanal Marketi, yani “
kesin olarak 10 koli satin alabilme” alternatifini se¢misler (%71) ve riskten kaginmislardir. Kayip
secenekleri verildigi zaman perakende kanal tiirlerinden Fiziksel Marketi, yani “V4 olasilikla hic¢ koli
kaybiniz s6z konusu olmama, % olasilikla hi¢ koli satin alamama” alternatifini segmisler (%70,4) ve risk
almislardir. Davranigsal ekonominin mihenk tasi olan beklenti kuraminin ortaya atmis oldugu sava gore,
tliketicilerin irrasyonel davrandiklari durumu s6z konusudur. Bu sava gore tiiketiciler belirsizlik ve risk
durumu c¢atis1 altinda kazan¢ durumu séz konusu oldugunda riskten kagindiklari, kayip durumu séz
konusu oldugunda risk aldiklar1 savi ortaya atilmistir. Yapilan calisma da bu savi destekler nitelikte
oldugu soylenebilir. Ayrica tablo incelendiginde, tiiketicilerin kazan¢ ve kayip durumunda perakende
kanal tiirii tercihlerinin etkili olmadigi yani fiziksel ve sanal market arasinda bir farklilik bulunmadigi
saptanmistir.

Tablo 3. Katilimcilarin demografik ézellikleri ile cerceveleme etkisi arasindaki ki-kare testi bulgulari

Kazang Secenekleri Kayip Secenekleri
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Pearson  Cramer"s Df P Pearson Cramer"s df P

X2 \ X2 \

Cinsiyet ,148 ,023 1 ,701 ,061 0,16 1
Yas 8,546 174 3 Bo36" ™ 10506 203 3
Medeni 1,415 ,071 1 ,234 6,877 172 1
Hal

Egitim 3,833 ,116 3 ,280 14,403 249 3
Diizeyi

Gelir 1,467 ,072 4 833 16,215 264 4

Cerceveleme etkisi sorusunun perakende kanal tiirii tercihlerinin katilimcilarin demografik
ozelliklerine gore farklilasip farklilasmadigini tespit edebilmek i¢in Ki-kare anlamlilik analizinden
faydalanilmistir. Calismada kazang ve kayip durumunda tiiketicilerin demografik 6zelliklerinin etkisi
belirlenmek amaclanmistir ve bu nedenle bu etkiyi ortaya koyabilmek adina kayip ve kazang
seceneklerine iliskin katilimci yanitlarinin demografik 6zelliklere gore farkliliklar: ki-kare analizi ile test
edilmistir. Tablo incelendiginde katilimcilarin perakende kanal tiirii tercihlerinde kazang secenekleri
s0z konusu oldugunda, tiiketicilerin demografik 6zelliklerinden sadece yas degiskenine gore farklilik
bulundugu goriilmektedir. Katilimcilarin perakende kanal tiirii tercihlerinde kayip secenekleri so6z
konusu oldugunda ise, katilimcilarin yas, medeni hal, egitim diizeyi ve gelir diizeyine gore farklilastigy,
cinsiyet degiskenin etkili olmadig1 goriilmektedir. Asagidaki tabloda Ki-kare testi sonu¢larindan yola
cikilarak katilimcilarin s6z konusu degiskenlere verdikleri yanitlarin degerlendirildigi capraz tablo yer
almaktadir.

Tablo 4. Katilimcilarin yas degiskeni ile cerceveleme etkisi arasindaki ¢capraz tablolama

Yas Kazang Secenekleri Kayip Secenekleri
Riskten Kaginma Risk Alma Toplam  Riskten Risk Alma Toplam
Sanal Market Fiziksel Ka¢inma Fiziksel
Market Sanal Market Market
18-25 N 65 65 17 17 82 29 29 56 56 85
Yas % 32,3 793 20,7 20,7 100 42,0 341 341 659 100
Arasi
26-35 N 99 99 41 41 140 33 33 59 59 92
Yas % 49,3 70,7 50 29,3 100 478 359 36,0 641 100
Arasi
36-45 N 27 27 13 13 40 5 5 30 30 35
Yas % 13,4 67,5 159 32,5 100 7,2 14,3 183 857 100
Arasi
46 Yas N 10 10 11 11 21 2 2 19 19 21
ve % 5 47,6 134 524 100 29 9,5 11,6 90,5 100
Uzeri
Toplam N 201 82 283 69 164 233
% 100 100 100 100 100 100

Tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerindeki kayip kazang seceneklerine yonelik sorulara
verilen yanitlarin yasa gore farklilastigi tablodan goriilmektedir. Yas araliklari incelendiginde kazang
seceneklerinde riskten kacinma durumunu yansitan sanal market sorusunda en ¢ok tercih edilen yas
grubunun 26-35 yas araliginda oldugu ve yine diger yas gruplarindan farkl olarak risk alma durumunu
yansitan fiziksel market sorusunda ise yine 26-35 yas grubunun yer aldig1 goriilmektedir. Bir diger
onemli agirhigin 18-25 yas araliginda oldugu ve yas grubunun riskten kacinarak sanal markete yoneldigi
tablodan elde edilen bir diger sonu¢ olmustur. Ancak kazan¢ durumunda riskten kaginma yani sanal
market ile risk alma yani fiziksel market arasindaki farkin en ¢ok acildig1 yas araligi ise yine 18-25 yas
araliginda oldugu tespit edilmistir. (Sanal Market=20,7 Fiziksel Market=79,3). Tiiketicilerin kayip
seceneklerinde risk alma durumunu yansitan fiziksel market sorusunda biitiin yas gruplarinin etkiledigi
s6z konusu ve en cok tercih edilen yas grubunun ise 26-35 yas aralifinda yer alan grupta oldugu
goriilmektedir. Yine kayip seceneklerinde riskten kaginma durumunu yansitan sanal market sorusunda
ise 26-35 yas arasinda ylizdesel olarak diger yas gruplarina gore fazla oldugu saptanmistir. Fakat kayip
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durumunda riskten kacinma yani sanal market ile risk alma yani fiziksel market arasindaki farkin en
cok acildig1 yas araligi ise yine 46 yas ve lstii oldugu tespit edilmistir. (Sanal Market=9,5Fiziksel
Market=90,5).

Tablo 5. Katilimcilarin medeni hal durumu ile cerceveleme etkisi arasindaki capraz tablolama

Medeni Hal Kayip Secenekleri
Riskten Kaginma Risk Alma Toplam
Sanal Market Fiziksel
Market
Bekar N 49 49 86 86 135
% 71,0 36,3 524 63,7 100
Evli N 20 20 78 78 98
% 29,0 204 476 79,6 100
Toplam N 69 164 233
% 100 100 100

Tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerinde kayip durumu s6z konusu oldugunda cevaplarin
farklilastig1 bir diger demografik degisken olan medeni haldir. Kayip seceneklerinde bekar ve evli
medeni haller incelendiginde kayip secenekleri s6z konusu oldugunda risk alarak perakendeci
tiirlerinden fiziksel marketi tercih ettikleri goriilmektedir. Kayip secenegi soz konusu oldugunda risk
alan, yani perakende kanal tiirlerinden fiziksel marketi en ¢ok tercih edenlerin Bekar grupta birlestigi
saptanmistir. Fakat riskten ka¢ginma yani sanal market ile risk alma yani fiziksel market arasindaki
farkin en ¢ok acildig1 medeni hal yine Evli grupta oldugu tespit edilmistir. (Sanal Market=20,4Fiziksel
Market=79,6).

Tablo 6. Katilimcilarin egitim durumu ile gerceveleme etkisi arasindaki ¢capraz tablolama

Egitim Durumu Kayip Secenekleri

Riskten Kaginma Risk Alma Toplam
Sanal Market Fiziksel
Market
Lise N 2 2 25 25 27
% 2,9 7,4 152 92,6 100
Onlisans N 20 20 32 32 52
% 29,0 385 19,5 61,5 100
Lisans N 28 28 84 84 112
% 40,6 250 51,2 75,0 100
Lisanststi N 19 19 23 23 42
% 27,5 452 140 548 100
Toplam N 69 164 233
% 100 100

Tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerinde kayip durumu oldugunda yanitlarin bir diger
demografik degisken olan Egitim durumu oldugu goériilmektedir. Tiim egitim durumu incelendiginde
kayip secenekleri s6z konusu oldugunda tiiketicilerin risk alarak perakende kanal tiirlerinden fiziksel
marketi tercih ettikleri goriilmektedir. Kayip secenegi s6z konusu oldugunda risk alan, yani perakende
kanal tirlerinden fiziksel marketi en c¢ok tercih edenler Lisans (75) mezuniyetinde birlestigi
saptanmigtir. Fakat riskten ka¢inma yani sanal market ile risk alma yani fiziksel market arasindaki
farkin en ¢ok acildig egitim durumu yine lise mezuniyetinde oldugu tespit edilmistir. (Sanal Market=7,4
Fiziksel Market=92,6).
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Tablo 7. Katilimcilarin gelir diizeyi ile cerceveleme etkisi arasindaki ¢capraz tablolama

Gelir Diizeyi Kayip Secenekleri
Riskten Kacinma Risk Alma Toplam
Sanal Market Fiziksel Market
1500 Tl.den Az N 24 24 43 43 67
% 34,8 35,8 26,2 64,2 100
1500-3000 TL Arasi N 16 16 21 21 37
% 23,2 43,2 12,8 56,8 100
3000-4500 TL Arasi N 7 7 29 29 36
% 10,1 19,4 17,7 80,6 100
4500-6000 TL Arasi N 6 6 46 46 52
% 8,7 11,5 28,0 88,5 100
6000 TL ve Uzeri N 16 16 25 25 41
% 23,2 39,0 15,2 61,0 100
Toplam N 69 164 233
% 100 100 100

Tlm gelir gruplari incelendiginde tiiketicilerin kayip durumu s6z konusu oldugunda risk alarak
perakendeci tiirlerinden fiziksel marketi tercih ettikleri gériilmektedir.

Kayip s6z konusu oldugunda risk alan, yani perakendeci tiirlerinden fiziksel marketi en ¢ok tercih
edenler gelir diizeyi 4500-6000 TL (%88,5) arasinda olanlardir. Fakat riskten ka¢inma yani sanal
market ile risk alma yani fiziksel market arasindaki farkin en ¢ok acildigi gelir diizeyi yine 4500-6000
TL olandir (Sanal Market=11,5 Fiziksel Market=88,5).

Tablo 8. Katilimcilarin perakende kanal tiirii tercihleri ile cerceveleme etkisi arasindaki ki-kare testi
bulgulan

Kazang Secenekleri Kayip Secenekleri
Pearson  Cramer"s Df P Pearson  Cramer"s df P
X2 Vv X2 V

Pandemi 5,802 ,143 1 5,541 ,149 1

Oncesi

Perakende

Kanal Tiru

Tercihi

Pandemi 7,591 ,164 1 5,608 ,155 1

Stirecinde

Perakende

Kanal Tiru

Tercihi

Calismada kazang ve kayip durumunun tiiketicilerin pandemi 6ncesi ve pandemi siirecinde
perakende kanal tiirii tercihlerini nasil degistirdigi ortaya konulmak istenmistir. Cerceveleme etkisi
sorusunun tiliketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerinin pandemi 6ncesi ve pandemi stlirecinde
farklilasip farklilasmadigini tespit edebilmek icin Ki-kare anlamlilik analizinden faydalanilmistir. Tablo
incelendiginde katilimcilarin perakende kanal tiirtii tercihlerinde kazang¢ ve kayip seceneklerinin,
tliketicilerin pandemi dncesi ve pandemi siirecinde perakende kanal tiirti tercihlerine gore farklilastig
goriilmektedir. Dolayisiyla kazan¢ ve kaylp durumunda tiiketicilerin fiziksel ve sanal market
tercihlerinin pandemi oncesi ve pandemi siirecinde farklilik gosterdigini séylemek miimkiindiir.
Asagidaki tabloda Ki-kare testi sonuglarindan yola ¢ikilarak katilimcilarin s6z konusu degiskenlere
verdikleri yanitlarin degerlendirildigi capraz tablo yer almaktadir.
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Tablo 9. Katilimcilarin pandemi éncesi donemde perakende kanal tiirii tercihleri ile cerceveleme etkisi
arasindaki capraz tablolama

Pandemi Kazang Segenekleri Kayip Secenekleri

Oncesi Riskten Risk Alma Toplam  Riskten Risk Alma Toplam

Perakende Kagcinma Kacinma

Kanal Tiri

Tercihi

Sanal N 82 82 21 21 103 27 27 40 40 67

Market % 40,8 79,6 25,6 204 100 39,1 403 244 59,7 100

Fiziksel N 119 119 61 61 180 42 42 124 124 166

Market % 59,2 66,1 744 339 100 609 253 756 747 100

Toplam N 201 82 283 69 164 233
% 100 100 100 100 100 100

Tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerindeki kazanc ve kayip seceneklerine yonelik sorulara
verilen yanitlarin pandemi Oncesi perakende kanal tiirii tercihlerine gore farklilastign tablodan
goriilmektedir. Pandemi dncesi perakende kanal tiirii tercihleri incelendiginde kazan¢ se¢ceneklerinde
katilimcilarin riskten kaginarak hareket ettikleri, kayip seceneklerinde ise risk alarak hareket ettikleri
gorilmektedir. Perakende kanal tiirii secimlerinde kazang¢ segeneklerinde sanal marketin fiziksel
markete oranla ytizdesel olarak daha fazla tercih edildigi, kayip durumunda ise fiziksel marketin sanal
markete gore yiizdesel olarak daha fazla tercih edildigi belirlenmistir.

Tablo 10. Katilimcilarin pandemi siirecinde perakende kanal tiirti tercihleri ile cerceveleme etkisi
arasindaki ¢capraz tablolama

Pandemi Kazang Secenekleri Kayip Secenekleri

Siireci Riskten Risk Alma  Toplam Riskten Risk Alma  Toplam
Perakende Kaginma Kaginma

Kanal Tiri

Tercihi

Sanal N 117 117 33 33 150 35 35 56 56 91
Market % 58,2 780 40,2 22,0 100 50,7 385 341 61,5 100
Fiziksel N 84 84 49 49 133 34 34 108 108 142

Market % 41,8 63,2 598 368 100 49,3 239 659 761 100

Toplam N 201 82 283 69 164 233

% 100 100 100 100 100 100

Tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerindeki kazang ve kayip seceneklerine yonelik sorulara
verilen yanitlarin pandemi siireci perakende kanal tiirii tercihlerine gore farklilastigi tablodan
goriilmektedir. Pandemi siireci perakende kanal tiirt tercihleri incelendiginde kazang seceneklerinde
katilimcilarin riskten kaginarak hareket ettikleri, kayip seceneklerinde ise risk alarak hareket ettikleri
goriilmektedir. Perakende kanal tiirti se¢cimlerinde kazanc¢ seceneklerinde sanal marketin fiziksel
markete oranla ylizdesel olarak daha fazla tercih edildigi, kayip durumunda ise fiziksel marketin sanal
markete gore ylizdesel olarak daha fazla tercih edildigi belirlenmistir.

SONUC, TARTISMA VE ONERILER

Klasik iktisat biliminin insanin duygularinm1 géz ardi etmesi sonucunda bir bosluk meydana
gelmisti. Bu boslugu doldurmak icin ise insani duygularin varliginin goz ardi edilmemesi gerektigini
soyleyen yeni bir doneme gecis oldu. Bu donem davranissal ekonomi olarak adlandirildi. Davranissal
ekonominin klasik iktisattan en énemli farki insanlarin irrasyonel kararlar alabildikleri durumudur.
Davranissal ekonomi Kahneman ve Tversky ile sekillenerek yazinda yerini aldi. Kahneman ve
Tversky'nin gelistirmis oldugu Beklenti Kurami’'na gore; bireylerin fayda kuramina gore degil, deger
fonksiyonuna gore karar verdikleri, kazang secenegi s6z konusu oldugunda risk almaktan kaginirlarken,
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kayip secenegi vaziyetinde ise risk alabildikleri goriilmektedir. Kisaca belirsizlik altinda iken birey karar
verme durumlari kazang ve kayip seceneklerine gore farklilasmaktadir.

Yasanan bu olagan siirecte degisen iiretici ve tiiketici tutumlarinin farklilastigi goriilmektedir.
Sektorlerin ¢ogunlugunun bu olagan siirecle birlikte elektronik ortamda da kendilerini gostermeye
basladiklar1 s6z konusu olmustur. Firmalar 6zellikle sanal ortamlara yonlendiren en biiytik etkilerden
bir tanesi tiliketicilerin korku gilidiileri olmustur. Tiiketicilerin korku giidiisii ile alisveris
aliskanliklarinda ve alisveris yeri tercihlerinde degisiklikler oldugu durumu ortaya ¢ikmistir.

Calismanin amaci tiiketicilerin Covid-19 siirecinde sanal ve fiziksel perakende tercihlerinin érnek
cerceveleme uygulamasi ile agiklanmasi olmustur. Calismanin amaci dogrultusunda oncelikle
arastirmaya katilan tiiketicilerin ¢erceveleme etkisi ile tiiketicilerin perakende kanal tiirii tercihleri,
tiiketicinin demografik 6zelliklerine gore farklilik gosterip gostermedigi incelenmistir. Devaminda da
cerceveleme etKisi ile tiiketicilerin perakende kanal tiirti tercihleri, tiiketicilerin kullandiklar: perakende
kanali tiiriine gore farklilik gosterip gostermedigi arastirilmistir. Analizler Ki-Kare anlamlilik testi ile
Olglimlenmistir. Elde edilen bulgular neticesinde arastirmaya dahil olan;

«  Deney grubundaki tiiketicilerin %71’inin Covid-19 pandemi siirecinde perakende kanal
tiird tercihlerine yonelik kazang secenekleri verildigi zaman perakende kanal tiirlerinden
Sanal Marketi alternatifini sectikleri tespit edilmistir. Yani kazan¢ durumunda riskten
kacinmay1 se¢mislerdir.

«  Kontrol grubundaki tiiketicilerin %70,4'linlin Covid-19 pandemi silirecinde perakende
kanal tiirii tercihlerine yonelik perakende kanal tiirlerinden Fiziksel Marketi alternatifini
sectikleri saptanmistir. Yani kayip durumu s6z konusu oldugu zaman tiiketiciler risk almay:1
tercih etmislerdir.

«  Perakende kanal tiirii tercihlerinde kazang segenekleri s6z konusu oldugunda, tiiketicilerin
demografik 6zelliklerinden yalnizca yas degiskeninde farklilik oldugu saptanirken; kayip
secenekleri s6z konusu oldugunda ise, tiiketicilerin yalnizca cinsiyet degiskeninin etkili
olmadigy, diger degiskenlerde farklilastig1 tespit edilmigtir.

«  Tiketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerinde kazan¢ ve kayip seceneklerinin,
tiiketicilerin pandemi dncesi ve pandemi stirecinde perakende kanal tiirii tercihlerine gore
farklilastig tespit edilmistir.

%  Calismada cerceveleme etkisi ile tilketicilerin perakende kanal tiirii tercihlerinde

demografik 6zelliklere gore farklilastigi tespit edilirken, demografik 6zelliklerden cinsiyete

gore farklilk olmadigi tespit edilmistir. Ayrica cerceveleme etkisi ile tiiketicilerin
perakende kanal tiirii tercihleri, tliketicilerin kullandiklar1 perakende kanali tiirtine gore
farklilastigl saptanmistir.

Elde edilen bulgular neticesinde; kazang ve kayip durumuna gore tiiketicilerin vermis oldugu
cevaplar sonucunda; Tversky ve Kahneman, 1981 ve Kurt, 2011’in calismalan ile benzer sonuclara
ulasilmistir. Yani beklenti teorisinin cikis noktasi olan kazan¢ durumunda risk almadiklari, kayip
durumunda risk aldiklari ile desteklenmektedir. Ayrica pandemi doneminde perakendecilik tiirlerinde
farklilasma yasandigl, yani pandemi oncesi doneme gore daha ¢cok e-perakendecilige yogunlasma
oldugu neticesi, Grashuis ve dig. (2020); Genctiirk ve Oztiirkoglu (2020) calismalan ile benzerlik
gostermektedir.

Yapilan literatlir taramasi sonucunda perakendeci tercihlerinin davranigsal ekonomi alaninda
kullanilan arastirma yontemlerinden varsayimsal secim yontemi incelenmedigi goriilmiistiir. Bu
kapsamda c¢alisma tiliketicilerin perakende kanal tiirti tercihlerinin davramissal ekonomi
yaklasimlarindan ¢ergeveleme etkisi ile incelenmesi acisindan 6zgiin bir deger tasimaktadir. Bir diger
ozgiinliik yine hayali bir senaryo iizerinden degil, gercek bir senaryo lizerinden sorularin hazirlanmasi
¢alismanin bir diger 6zgiin degeri olmustur. Calisma genel olarak tiiketicilerin perakende kanal tiirii
tercihleri tizerinde durmustur. Gelecekte yapilacak olan benzer calismalar yiiksek ilgi ve diisiik ilgi
duyulan iiriin gruplari ile senaryo sorularini artirarak ve ayni zamanda diger horistik ényargilardan da
faydalanilarak senaryolar uyarlanip incelenebilir. Béylelikle daha kapsamli ¢alismalar sayesinde
tliketicilerin zihninde yer alan iriinleri, markalar1 ve {iriinleri nereden ve ni¢in satin almaya karar
verdiklerinin anlasilabilmesi bakimindan da isletmelere fayda saglayabilecegi diistincesi hakimdir.
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